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A. Latar Belakang Masalah 
Dinamika kehidupan era globalisasi dengan perkembangan teknologinya 
semakin menuntut manusia untuk selalu berusaha dalam pengembangan diri. Hal 
ini akan membawa konsekuensi pada manusia untuk meningkatkan kualitas, 
terutama bagi mahasiswa yang berbekal pendidikan formal agar mampu 
mengaplikasikan ilmunya. Seiring dengan perkembangan teknologi yang semakin 
berkembang, kebutuhan Sumber Daya Manusia (SDM) dibidang industri 
komuniksai semakin banyak. Era globalisasi yang menjadikan informasi sebagai 
elemen penting untuk memacu manusia agar dapat memproduksi, mengolah, 
mendistribusikan beragam informasi kepada masyarakat. 
Fenomena inilah yang menjadikan institusi pendidikan untuk mampu 
mencetak pekerja komunikasi yang berkualitas menjadi vital. Program D III 
Komunikasi Terapan FISIP UNS merupakan salah satu institusi akademis yang 
turut serta mempersiapkan pekerja komunikasi, khususnya dalam bidang 
periklanan, penyiaran, dan public relations. 
Untuk mempresentasikan ilmu yang sudah diberikan kepada mahasiswa 
dan untuk melengkapi kurikulum serta membekali mahasiswa dengan hiruk pikuk 
dunia kerja nyata, maka program D III berinisiatif untuk melaksanakan studi 
komunikasi dengan metode praktek yang direalisaikan dalam bentuk Kuliah Kerja 
Media (KKM), sehingga setelah lulus nantinya para mahasiswa tidak canggung 
menghadapi dunia kerja dan pada akhirnya para mahasiswa tersebut menjadi 
tenaga ahli yang siap menghadapi persaingan dalam profesi sebagai tenaga ahli 
bidang komunikasi. 
Salah satu bagian profesi dalam komunikasi adalah periklanan. Periklanan 
merupakan salah satu bentuk khusus komunikasi untuk memenuhi fungsi 
pemasaran, untuk dapat menjalankan fungsi pemasaran maka kegiatan yang 
dilaksanakan dalam kegiatan periklanan tentunnya lebih dari sekedar memberi 
informasi untuk mendapatkan keuntungan. 
Iklan pada hakekatnya adalah setiap bentuk komunikasi yang 
dimaksudkan untuk memotivasi dan mempromosikan produk/jasa kepada pembeli 
potensial, mempengaruhi dan memenangkan pendapat public untuk berpikir dan 
bertindak sesuai dengan keinginan si pemasang iklan. 
Sebagai bagian dari seni komunikasi yang efektif, iklan suatu bentuk 
penyampaian informasi berisi pesan yang mengandung makna dengan maksud 
mempengaruhi, mengajak, dan mendasarkan kebersamaan dengan khalayak, 
periklanan sendiri adalah dunia yang dinamis dan selalu mengikuti perkembangan 
jaman sesuai dengan selera pasar. 
Iklan sendiri mempunyai bermacam-macam fungsi, baik untuk 
meningkatkan awarenees, mendorong knowledge, merubah asosiasi, serta 
membuat orang loyal terhadap suatu produk / jasa yang ditawarkan. 
Account Executive memegang sistem komunikasi periklanan, sehingga 
dalam merencanakan periklanan adalah memahami proses persuasi dan 
komunikasi. Pekerjaan megiklankan adalah nilai yang berarti dalam merancang 
periklanan  yang memaksimalkan dampaknya terhadap konsumen. 
Pada pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM) ini penulis lebih 
mengkonsentrasikan diri pada divisi Account Executive (AE) karena penulis 
merasa tertarik dan ingin mengetahui lebih dalam proses kerja dan peranan 
seorang Account Executive dalam sebuah industri jasa advertising agency.  
Pencarian celah jaringan untuk melengkapi kinerja dengan terus 
menambah jaringan sebagai upaya pengembangan industri jasa advertising inilah 
yang baru santer dijalankan di instansi-instansi biro iklan yang sedang 
berkembang seperti di kota Solo. Mereka menawarkan jasa keberbagai perusahaan 
sebagai bentuk perkenalan dari suatu advertising agency untuk membuat 
penciptaan citra image dengan program yang ada menyangkut dengan basic 
sebagai pendukung dan penyokong fungsi periklanan, yaitu memperkenalkan 
produk / jasa kepada khalayak. 
Sekarang ini banyak industri-industri yang membuat produk hampir sama 
dengan industri yang satu dengan yang lainnya. Maka dari itu, marketing 
perusahaan mencoba untuk menguasai pangsa pasar melalui jasa biro iklan atau 
advertising agency. Tetapi yang menjadi masalah adalah biro jasa iklan kurang 
mengetahui bagaimana caranya membuat klien percaya terhadap biro iklan itu 
sendiri, baik dari segi kualitas jasa iklan yang ditawarkan, harga yang kompetitif 
bagi klien, maupun mempertahankan klien lama untuk terus menggunakan jasa 
biro iklan tersebut. 
CV. Sentra Advertising merupakan salah satu biro iklan di Solo, 
perusahaan ini bergerak dibidang jasa periklanan (agency advertising) dan Event 
Organizer, Orang-orang yang bekerja di dalamnya adalah seseorang yang 
berkompeten dan ahli dalam bidangnya masing-masing. Dalam usaha 
pelaksanaannya yaitu pencarian klien baru ataupun menjalin hubungan dengan 
klien lama dalam pembuatan iklan,  Sentra Advertising tidak lepas dari 
persaingan. Persaingan biro-biro iklan muncul dalam hal kualitas pelayanan dan 
penciptaan iklan. Senta Advertising sebuah biro yang bercita-cita menjadi sebuah 
agency besar selalu berusaha memberikan pelayanan yang terbaik terhadap 
kliennya. Sehingga pelayanan terhadap klien dalam pembuatan iklan atau event 
activity menjadi hal yang diutamakan, usaha peningkatan profesionalisme kerja 
dalam penciptaan iklan sebagai upaya guna memuaskan klien, dengan demikian 
Sentra Advertising dapat bertahan dalam dunia periklanan yang sarat dengan 
persaingan. 
Maka dari itu, advertising agency membutuhkan seseorang yang bertugas 
menjaga kualitas pelayanan jasa biro iklan ke klien dan juga dapat memberikan 
informasi serta masukan yang membangun atau yang bisa disebut Account 
Executive. Dalam tugas akhir ini penulis mengambil judul ” Peran Account 
Executive Dalam Rangka Optimalisasi Target diCV. Sentra Advertising ” 





 D III FISIP UNS membuat program Kuliah Kerja Media (KKM) sebagai 
upaya untuk mempersiapkan dan membekali mahasiswa untuk dapat terjun 
langsung dalam kegiatan kerja profesi dalam satu agency advertising, adapun 
tujuan diadakan Kuliah Kerja Media (KKM) adalah : 
Umum :  
1. Agar mahasiswa mampu menerapkan wawasan teoritis ilmu 
Komunikasi yang telah dipelajari kedalam dunia kerja 
2. Mempersiapkan para mahasiswa menjadi tenaga ahli yang handal 
dan profesional dalam bidang periklanan 
3. Mendapatkan pengetahuan dan pengalaman lebih tentang etos kerja 
pada sebuah agency advertising tersebut 
4. Dapat menambah pengetahuan dan pengalaman tentang tugas 
Account Executive dalam sebuah agency advertising. 
5. Memenuhi tugas dan melengkapi syarat untuk mendapatkan gelar 
Ahli Madya ( A.Md ) dalam bidang Komunikasi Terapan khususnya 
bidang Periklanan. 
 
Khusus :  
1. Mengetahui peran seorang Account Executive sebagai bagian dari 
suatu advertising agency 
2. Mengetahui latar belakang perkembangan Sentra Advertising sebagai 
advertising agency 
3. Mengetahui alur kerja seorang Marketing Communication sebagai 














































A. Definisi Periklanan 
Periklanan atau advertensi ada beberapa pengertian dan banyak 
macamnya, dan semuanya memiliki peranan yang besar dalam pemasaran produk 
ataupun jasa. 
Definisi tentang iklan diantaranya adalah : 
1. Periklanan adalah pesan yang harus dibayar dan disampaikan melalui 
sarana media yang bertujuan untuk membujuk konsumen untuk 
melakukan tindakan membeli atau merubah perilaku.  
2. Iklan adalah segala bentuk pesan tentang suatu produk yang  lewat 
media, ditunjukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat. ( Rhenald 
Kasali, 1995: 11 ) 
3. Periklanan adalah suatu proses komunikasi massa yang melibatkan 
sponsor tertentu, yakni si pemasang iklan (pengiklan), yang membayar 
jasa sebuah media massa atas penyiaran iklannya. ( Kustadi 
Suhandang, 2005: 13 ) 
Dalam buku ”Tata Krama dan Tata Cara Periklanan Indonesia”. 
Periklanan diartikan sebagai keseluruhan proses yang meliputi penyiapan, 
perencanaan, pengawasan iklan. Berkaitan dengan definisi diatas periklanan 
dengan produsen sendiri adalah proses penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan komunikasi dari produsen ke khalayak luas melalui suatu media. 
Untuk menjalankan proses periklanan diperlukan suatu manajemen. 
Manajemen periklanan yang memfokuskan perhatiannya pada analisis, 
perencanaan, pengendalian, dan aktivitas pengambilan keputusan yang melibatkan 
proses kerja periklanan. 
Untuk dapat memahami peranan sebuah perusahaan periklanan, hal-hal 
yang harus diperhatikan sebagai berikut : ( Rhenald Kasali, Manajemen 
Periklanan, 1995: 24 ) 
1. What (positioning) 
Apa yang ditawarkan dari produk yang diiklankan, atau ingin dijual 
sebagai apa 
2. Who (segmen konsumen) 
Siapa yang cocok dijadikan sasaran pasar dilihat dari segi demografi 
dan psikografi 
3. How (kreativitas) 
Bagaimana membujuk calon pembeli agar tertarik, menyukai, dan 
loyal 
4. Where (media dan kegiatan) 
Dimana saja daerah pasar yang perlu digarap, serta media dan kegiatan 
apa saja yang cocok untuk daerah pasar tersebut 
5. When (penjadwalan) 
Kapan kegiatan dilaksanakan dan akan memerlukan waktu berapa 
lama 
 
6. How Much 
Seberapa jauh intensitas kampanye atau berapa banyak dana yang 
tersedia untuk membiayai kegiatan tersebut. 
B. Tujuan dan Fungsi Periklanan 
 Tujuan periklanan adalah untuk membantu penjualan suatu barang atau 
jasa dari produsen atau pemasang iklan ke konsumen melalui periklanan. 
Beberapa kategori dari tujuan periklanan tersebut menjadi acuan bagi 
strategi periklanan. Kategori-kategori tersebut bisa diformulasikan dalam bentuk 
pertanyaan – pertanyaan ini : siapa?, apa?, dimana?, kapan? dan seberapa sering?. 
(Terence A. Shimp, 2003: 366 ) 
1. Siapa ? 
Pertimbangan paling mendasar yang mendasari formulasi strategi 
periklanan adalah pasar sasaran. Tujuan berhubungan dengan 
pertanyaan siapa, yang menjelaskan pasar sasaran menurut kebutuhan-
kebutuhan dasarnya yang dijadikan pemikat untuk suatu merk dan 
fitur–fitur/ciri–ciri produknya-yakni, pemikat dalam bentuk 
demografis, psikografis, geodemografis, atau karakteristik-
karakteristik lainnya yang mempengaruhi perilaku pemilihan.  
2. Apa ? 
Pertanyaan apa meliputi dua macam petimbangan : 
a. Apa penekanannya ? 
b. Masalah penekanan berhubungan dengan berbagai fitur – fitur dan 
manfaat yang akan ditekankan serta emosi - emosi yang hendak 
ditimbulkan ketika mengiklankan sebuah merek.  
b. Apa tujuan – tujuannya ? 
Masalah tujuan – tujuan berhubungan dengan tujuan dari 
komunikasi atau penjualan spesifik yang perlu dicapai pada tahap 
sekarang dalam siklus kehidupan merek. Iklan didesain untuk 
mencapai tujuan sebagai berikut : 
a) Membuat pasar sasaran menyadari ( aware ) akan suatu 
merek baru. 
b) Menfasilitasi pemahaman konsumen tentang berbagai atribut 
dan manfaat merek yang diiklankan dibandingkan merek - 
merek pesaing.  
c) Meningkatkan sikap – sikap dan mempengaruhi niatan untuk 
membeli. 
d) Menarik sasaran agar mencoba produk, dan 
e) Mendorong perilaku pembelian ulang.   
3. Dimana ?, kapan?, Seberapa sering ? 
Secara demografi, pasar–pasar manakah yang perlu ditekankan, bulan 
–bulan atau musim–musim apakah yang mengutungkan untuk iklan, 
serta seberapa seringkah seharusnya sebuah merek diiklankan, 
merupakan masalah–masalah tambahan yang perlu diperhatikan ketika 
merancang tujuan iklan. 
Periklanan merupakan salah satu bentuk komunikasi yang terdiri atas 
informasi dan gagasan tentang suatu produk yang ditujukan kepada khalayak 
secara serempak agar memperoleh sambutan baik. Iklan berusaha untuk 
memberikan informasi, membujuk, dan meyakinkan. ( Dendi Sudiana ,1986 : 1 ) 
Pada umumnya fungsi iklan ada 4 yaitu memberikan informasi, mempersuasi 
khalayak, mendidik khalayak, memberi hiburan khalayak : 
1. Memberi informasi 
Iklan memberikan informasi kepada khalayak, informasi tersebut dapat 
berupa pengenalan produk, bagaimana menggunakan produk, manfaat 
produk, dimana dan kapan produk dapat dibeli. 
2. Membujuk 
Iklan dapat berupa membujuk agar mencoba, membeli, memakai, 
menumbuhkan keyakinan, memelihara keyakinan, menciptakan, 
meningkatkan, dan mengembangkan permintaan terhadap produk.  
3. Memberikan hiburan  
Sebuah informasi termasuk iklan yang beredar dimasyarakat selalu 
muncul dan diingat oleh masyarakat, keadaan ini menyebabkan 
kebosanan ditengah masyarakat. Oleh karena menjadikan iklan tidak 
semata sebagai informasi, melainkan sebagai sebuah hiburan. Konsep 





Suatu informasi yang dapat diajarkan dapat berupa cara pemakaian, 
perakitan, pemasangan, penggunaan produk. 
 Periklanan merupakan kegiatan yang terkait dengan dua bidang kehidupan 
sehari-hari, yaitu ekonomi dan komunikasi. Bidang ekonomi periklanan 
merupakan salah satu upaya marketing yang strategis. Sedangkan dalam bidang 
komunikasi, periklanan merupakan proses komunikasi yang melibatkan pemasang 
iklan, media massa, dan biro iklan. 
 Bila periklanan tersebut dapat terlaksana, maka perpaduan antara 
advertensi dan entertaiment telah terwujud dalam satu paket yaitu advertainment. 
Oleh karena itu, dua aspek tersebut harus dipadukan secara proporsional sehingga 
pesan iklan dapat mengena.                                                                                                                                                                                         
C. Periklanan Media Cetak 
Periklanan dan media menjadi 2 hal yang mempunyai keterkaitan erat dan 
saling membutuhkan. Para produsen yang memanfaatkan media dapat 
menjangkau pasar sesuai keinginan, sedangkan di sisi lain dengan adanya 
produsen yang memanfaatkan media tersebut, maka media menerima imbalan dan 
berpotensi untuk dapat terus berkembang. Media berfungsi sebagai jembatan 
kepada konsumen dari produsen untuk menyampaikan sebuah pesan. 
 Segala bentuk pesan tentang suatu produk yang disampaikan lewat media, 
ditujukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat (Rhenald Kasali, 1995 : 11) 
 Surat kabar sebagai salah satu media cetak yang diandalkan dalam dunia 
periklanan karena menggabungkan beberapa informasi yang ditangkap dengan 
foto sebagai ilustrasi di gabung dengan kata-kata yang dirangakai oleh jurnalis 
untuk penyampaian informasi dari sebuah kejadian. Surat kabar di Indonesia dapat 
diklasifikasikan menurut frekuensi penerbitan, ukuran, sirkulasi, format isi, kelas 
sosial pembacanya (Rhenald Kasali, 1995 : 101) 
1. Frekuensi Penerbitan 
Berdasarkan frekuensi penerbitnya dibedakan atas surat kabar harian 
dan mingguan. Usia surat kabar harian hanya 1 hari, biasa berisi 
informasi baru  dan ter update yang berkembang sesuai keadaan yang 
ada. Berberda dengan surat kabar mingguan yang berisi artikel yang 
tidak mudah basi dan terdapat kedalaman isi didalamnya. 
2. Ukuran 
Surat kabar umumnya terdiri dari dua jenis : 
Surat kabar Tabloid : Umumnya terdiri dari lima atau enam kolom 
yang masing-masing memiliki lebar sekitar 5 cm dan panjang dari atas 
kebawahnya sekitar 35 cm. Ukuran ini membuat surat kabar tabloid 
tampil seperti majalah yang tidak dijilid. 
Bentuk Standar : Umumnya memiliki ukuran dua kali lipat tabloid 
dengan ukuran delapan sampai sembilan kolom ke samping. Namun 
demikian, banyak Koran standar yang mengurangi jumlah kolomnya 
menjadi hanya 6 kolom. Lebih dari 90% surat kabar yang beredar di 




Menurut peredarannya surat kabar dibagi menjadi dua, yaitu surat 
kabar lokal dan surat kabar nasional. Surat kabar lokal : Suara 
Merdeka, Pikiran Rakyat, Kedaulatan Rakyat, Solopos, Bali Post. 
Surat kabar nasional : Kompas, Suara Pembaharuan. 
4. Format Isi 
Dalam format isi surat kabar lebih diperhatikan rubric yang menjadi 
kekuatan suatu media dengan tingkat popularitas tertentu yang dapat 
dengan rubrik dimedia lain 
5. Kelas Sosial Budaya 
Dari kelas sosialnya, surat kabar dibagi menjadi 2 jenis, yaitu high 
brow newspaper (quality) untuk golongan menengah keatas dan 
boulevard (popular) newspaper untuk golongan menengah kebawah 
D. Kekuatan dan Kelemahan Surat Kabar 
1. Kekuatan Surat Kabar 
a. Market coverage 
Surat Kabar dapat menjangkau daerah-daerah perkotaan sesuai 
cakupan pasarnya. 
b. Comparison shopping (catalog value) 
Informasi sekelebat yang diberikan oleh radio dan televisi, dimuat 
secara tertulis pada surat kabar yang dapat dibawa kemana-mana. 
 
 
c. Positive consumer attitudes 
Konsumen umumnya memandang surat kabar memuat hal-hal 
aktual yang perlu segera diketahui khalayak pembaca. 
d. Flexibility 
Pengiklan dapat bebas memilih pasar mana yang akan 
diprioritaskan. 
2. Kelemahan Surat Kabar 
a. Short life Span 
  Surat kabar cepat basi, hanya berusia 24 jam. 
b. Clutter 
Informasi berlebihan yang dimuat oleh redaksi dan pemasang iklan 
dapat melemahkan pengaruh sebuah iklan. 
c. Limited coverage of certain groups 
  Pada umumnya surat kabar dibaca oleh seorang pria. 
d. Products that don’t fit 
  Beberapa produk tidak dapat diiklankan dengan baik disurat kabar. 
E. Media Dengan Pengiklan 
Dalam banyak hal, keduanya memiliki sesuatu untuk dapat saling 
menguntungkan. Surat kabar yang seakan-akan membela kepentingan tertentu 
seperti mengecoh konsumen. Pada suatu media terdapat kode etik jurnalistik yang 
harus dijaga kerahasiannya. Dari sini pula media mencoba membangun citra 
image kepada khalayak dan salah satu faktor yang menentukan baik dan buruk 
media adalah penyajian berita yang objektif dan komposisi iklan yang 
proporsional. 
Tidak jarang kita temui dalam sebuah surat kabar, dimana didalam berita 
terdapat iklan produk rokok dengan warna mencolok tetapi dihalaman sampingya 
terdapat himbauhan bahaya merokok. Padahal dalam sebuah surat kabar 
merupakan satu kesatuan baik itu berita atau iklan dan semuanya ditujukan kepada 
public sebagai upaya peningkatan kualitas surat kabar tersebut.  
Jenis-jenis iklan yang ada di surat kabar antara lain : 
1. Iklan kuping 
2. Iklan Banner 
3. Iklan Stipel, stipel kaki 
4. Iklan Kolom 
5. Iklan Baris 
6. Iklan Halaman 1 
7. Iklan Advertorial 
8. Iklan Pulau 
F. Peran Account Executive Pada Sebuah Media 
Dalam setiap advertising agency memiliki beberapa bagian yang bertugas 
menjaga hubungan kerja antara agency tersebut dengan perusahaan atau lembaga 
pemasang iklan, bagian yang berhubungan langsung dengan dengan perusahaan 
calon pemasang iklan dalam merencanakan dan melaksanakan rencana yang telah 
disepakati. 
 Posisi unik kadang ia disebut oleh beberapa orang, saat berada dikantor 
klien, ia adalah representatif dari biro iklan tempatnya bekerja. Namun bila berada 
dikantor biro iklan tempatnya bekerja maka ia menjadi wakil dari klien, karena 
posisi yang uniklah ia harus mengerti kepentingan klien tentu dia tidak boleh 
melupakan kepentingan biro iklannya. 
Pekerjaannya adalah meyakinkan klien agar tertarik terhadap biro iklan 
tempat ia bekerja ditengah persaingan dengan biro-biro yang lain, apakah itu klien 
baru hasil dari beberapa penawaran ataupun klien lama yang sudah menjadi 
pelanggan biro iklan tempat ia bekerja, bagian ini biasa disebut dengan Account 
Executive.  
Peranan Account Executive (AE) sangat besar dalam perusahaan maupun 
institusi manapun. Account Executive merupakan ujung tombak yang menentukan 
maju mundurnya suatu perusahaan. Perusahaan akan maju bila mencapai angka 
penjualan produk atau jasa yang tinggi. Artinya, hal demikian dapat terjadi jika 
Account Executive dapat mencapai target penjualan yang telah ditentukan. 
Jika Account Executive gagal dalam melaksanakan tugas dan fungsinya, maka 
angka penjualan tidak akan tercapai. Jangankan perusahaan akan maju, 
perusahaan mungkin akan mengalami kemunduran dan bahkan kebangkrutan. 
Account executive mempunyai hubungan erat dengan target market 
perusahaan. Perusahaan biasanya memberikan tugas pada Account Executive 
Untuk bisa memenuhi target penjualan Barang atau jasa dalam jangka pendek 
ataupun dalam jangka panjang.  
Account Executive bertugas mempromosikan media cetak kepada 
perusahaan pengiklan yang ingin memperkenalkan produknya atau meningkatkan 
image (citra) produk maupun perusahaannya melalui media cetak. 
Account Executive harus bisa meyakinkan klien pengiklan bahwa media cetaknya 
adalah media cetak yang paling cocok dan efektif bagi pengiklan untuk 
menjangkau public atau target market yang ingin dicapai. 
Dengan semakin banyaknya Biro iklan yang muncul, yang secara otomatis 
menjadi pesaing bisa menjadi suatu permasalahan yang sangat besar, sebab hal ini 
bisa mempengaruhi target market perusahaan. 
Account Executive adalah orang yang bertanggungjawab untuk 
mempresentasikan proposal iklan yang akan dibuat dan meminta persetujuan 
pemasang iklan.(Morissan, M.A., 2005 : 246)  
1.  Tugas dan tanggungjawab umum seorang Account Executive dalam 
perusahaan : 
a. Mencapai target penjualan perusahaan; Account Executive 
memiliki target penjualan yang harus dicapai untuk kemajuan 
perusahaan yang harus ditentukan oleh Pemimpin perusahaan. 
b. Cara menilai keberhasilan seorang Account Executive dalam 
melaksanakan tugasnya adalah dengan mengukur keberhasilan 
pencapaian target penjualan yang umumnya dievaluasi dalam 
waktu berkala, misalnya target bulanan, triwulanan, atau tahunan. 
c. Membuat program marketing perusahaan; seorang Account 
Executive dalam melaksanakan tugasnya sehari-hari harus 
membuat program kerja marketing produk perusahaan. Program 
kerja marketing akan menjadi panduan Account Executive 
diperusahaan dalam mencapai tujuan target penjualan produk. 
d. Memperkenalkan produk atau jasa perusahaan kepada klien. Tugas 
utama Account Executive adalah memperkenalkan produk kepada 
klien atau lebih tepatnya, harus tahu bagaimana memperlakukan 
produk atau jasa dalam kaitannya dengan klien atau konsumen. 
e. Jadi, ketika seseorang menjadi Account Executive di suatu 
perusahaan, dia benar-benar harus mendalami produk dan 
menyampaikan knowledge produk atau jasa kepada konsumen 
dengan tujuan mempromosikan produk agar terjadi penjualan. 
f. Mempromosikan produk atau jasa perusahaan kepada klien, 
Seorang account executive harus bisa mempromosikan produk atau 
jasanya kepada klien agar menarik minat klien atau konsumen 
untuk membeli produk dan membangun kerja sama dengan klien. 
g. Sesuai dengan pengertiannya, yaitu membangun bisnis untuk 
perusahaan,  
h. Harus mampu mempromosikan produknya untuk menenangkan 
hati konsumen agar terjalin kerja sama bisnis untuk mencapai 
target penjualan. 
i. Memasarkan produk atau jasa perusahaan. 
j. Apabila dia bekerja dalam perusahaan consumer goods, maka 
fungsinya adalah memasarkan produk. Apabila bekerja dalam 
perusahaan jasa servis, maka fungsinya adalah memasarkan 
pelayanannya. Kemidian, bila bekerja dalam bidang keuangan dan 
perbankan, maka dia harus mencari nasabah dan klien untuk 
mambangun kerja sama bisnis bagi perusahaan. 
k. Mencari klien baru; account executive bertanggung jawab 
memajukan       bisnis perusahaan. Oleh karena itu memperbaharui 
dan menambah klien-klien baru bagi perusahaan akan berarti bisnis 
baru bagi kemajuan perusahaan.  
l. Mempertahankan klien-klien lama, selain mencari klien-klien yang 
baru, tugas yang lainya adalah mempertahankan klien-klien yang 
sudah ada. Tugas demikianlah yang kurang banyak diekspos dalam 
tugas dan fungsi account executive secara umum dan konvensional. 
Selain hal tersebut account executive bukan hanya menjual dan 
memasarkan , tetapi juga menjaga hubungan baik dan citra 
perusahaan dimata public atau konsumen. 
m. Membina hubungan dengan klien perusahaan. Saat ini pesaing 
bisnis semakin berat di era globalisasi, cara-cara konvensional 
sudah tidak berlaku. Segalanya memerlukan kreativitas dan 
inovasi-inovasi baru. 
n. Pengumpulan dan penyediaan bahan referensi dan bahan petunjuk / 
pedoman, baik mengenai aspek kreatif, media maupun marketing 
untuk iklan-iklan yang harus diselesaikan oleh agency. 
o. Pemikiran dan persiapan rencana kreatif dan rencana media 
sementara dan memperoleh persetujuan klien untuk rencana-
rencana tersebut. 
p. Pengeluaran dan penyaluran instruksi kerja intern dengan 
menggunakan formulir yang tersedia untuk masing-masing 
pekerjaan, misalnya job requistion, memorandum dan sebagainya. 
q. Mengetahui dan secara terus menerus berusaha untuk mengetahui 
sebanyak mungkin mengenai segala aspek dan seluk beluk dari 
perusahaan dan bidang usaha klien, termasuk para kompetitornya. 
Seorang Account Executive harus mengikuti perkembangan-
perkembangan di bidang usaha klien agar dapat berkomunikasi 
dalam bahasa dan gelombang yang sama dengan kliennya. 
Dari penjelasan diatas, seorang Account Executive memerlukan kerjasama 
dengan departemen lain yang ada pada suatu biro iklan. Seorang Account 
Executive adalah wakil perusahaan yang harus berusaha sebaik-baiknya dalam 
melakukan kerjasama yang baik dengan klien, klien baru ataupun klien lama demi 
menjaga citra perusahaan. 
2.  Persyaratan seorang Account Executive yang baik : 
 a.  Seorang Account Executive harus mengetahui segi-segi teknis 
pekerjaannya. 
 b. Seorang Account Executive harus mengetahui dan manghayati 
produk pemasaran dan sifat bidang usaha dari klien yang 
bersangkutan (product knowledge and nature ot the bussines).   
 c. Seorang Account Executive harus mampu membaca watak dan 
dapat bekerja dengan cepat menyesuaikan diri (human knowledge). 
 d. Seorang Account Executive harus memiliki positive attitude, active 
dynamic, senang bergaul dengan orang lain, keterbukaan. 
 e. Seorang Account Executive harus gemar dan banyak membaca. 
3. Beberapa hal yang harus dimiliki oleh seorang Account Executive 
dalam memposisikan diri antara klien dan perusahaan 
 a. Teknik Presentasi 
 Menjelaskan dan mempertahankan hasil sebuah presentasi yang 
telah dicapai dihadapan klien, sesuai maksud, tujuan, dan 
keinginan agar dapat mendapatkan kepercayaan dari klien dan 
menjaga nama baik perusahaan agar tetap aman dan 
menguntungkan. 
b. Teknik Negoisasi 
Seorang Account Executive harus mampu meyakinkan klien dan 
mampu melaksanakan semua keinginan klien, salah satunya 
dengan menguasai tata cara bernegoisasi dan benar serta 
menguasai kosa kata yang bervariasi agar klien yakin terhadap kita 
sebagai seorang Account Executive. 
c. Marketing 
Seorang Account Executive harus mampu melaksanakan penelitian 
pasar dan media, umumnya melalui faktor psikologi dan sosiologi 
yang mampu mendesain perilaku konsumen. 
d. Advertising 
Seorang Account Executive harus mengetahui tujuan dari 
advertising sendiri, yaitu suatu komunikasi massa yang harus 
dibayar untuk menarik konsumen, menanamkan informasi dan 
mengharapkan suatu tindakan yang menguntungkan pengiklan. 
e. Leadership 
Seorang Account Executive harus memiliki jiwa kepemimpinan 
dalam menentukan tujuan dan mengkoordinasi tim, mempunyai 
prinsip yang jelas, berkemauan keras, dan mampu mempengaruhi 
orang lain.  
4.   Account Executive adalah komunikator : 
a. Berkomunikasai diantara ciri-ciri produk klien. 
b. Seorang penghubung antara biro iklan dengan klien. 
c. Berkomunikasi terhadap perkembangan dan trend baru pada 
industri klien dan menyatukan mereka ke dalam kampanye 
periklanan. 
d. Memiliki visi yang terarah. 
 Sebuah biro iklan adalah pihak yang penting, karena berperan dalam hal 
mempertemukan antara pengiklan dengan pihak media. Namun dewasa ini, media 
tidak hanya menunggu datangnya sebuah iklan, bahkan harus ikut bergerak 
mencari klien mengingat persaingan dunia periklanan yang semakin ketat 
khususnya persaingan antar media sebuah biro iklan yang memaksa berpikir dua 
kali dalam mencari peluang dengan istilah jemput bola dan mengejar klien agar 
dapat memanfaatkan medianya. 
 Peranan dari sebuah biro iklan dapat ditiadakan, yaitu apabila pengiklan 
menginginkan berhubungan langsung dengan media. Untuk itulah Account 
Executive media melakukan negoisasi dengan pengiklan. Ada kalanya seorang 
Account Executive media langsung menghubungi pihak pengiklan jika ada 
penawaran khusus, yaitu pihak-pihak yang dinilai mempunyai prospek untuk 
bersedia memasang iklan sesuai penawaran yang di ajukan. 
Sehingga Account Executive media memiliki peran sebagai pihak yang 
mewakili media untuk menjalin hubungan komunikasi yang erat untuk 
mendapatkan iklan, maka media menunjuk Account Executive media untuk 
menghubungi pengiklan secara langsung.  
Peranan Account Executive (AE) sangat besar dalam perusahaan maupun 
institusi manapun. Account Executive merupakan ujung tombak yang menentukan 
maju mundurnya suatu perusahaan. Perusahaan akan maju bila mencapai angka 
penjualan produk atau jasa yang tinggi. Artinya, hal demikian dapat terjadi jika 
Account Executive dapat mencapai target penjualan yang telah ditentukan. 
Jika Account Executive gagal dalam melaksanakan tugas dan fungsinya, maka 
angka penjualan tidak akan tercapai. Jangankan perusahaan akan maju, 
perusahaan mungkin akan mengalami kemunduran dan bahkan kebangkrutan. 
Dari penjelasan diatas, dapat di ambil sedikit kesimpulan bahwa seorang 
Account Executive memiliki peran yang cukup berpengaruh terhadap 
perkembangan suatu biro iklan. Keberhasilan dan citra baik suatu biro iklan 
banyak terggantung kepada kinerja seorang Account Executive. Maka dari itu, 
seorang Account Executive harus dapat melaksanakan tugas dan tanggung jawab 
serta kewajiban. 
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BAB III 
DESKRIPSI LEMBAGA / INSTANSI 
 
CV. Sentra Advertising merupakan salah satu Biro Iklan yang berada di 
Kota Solo. Sentra Advertising memiliki tekad untuk terus maju dan berkembang, 
ke dua tujuan tersebut dijalani sedikit demi sedikit dan mulai berbenah secara 
internal. Konsep yang diterapkan Sentra Advertising adalah full service. Dengan 
konsep full service yang diterapkan di Sentra Advertising maka akan menciptakan 
rasa aman bagi klien dalam penanganan media promosinya ( indoor, out door dan 
event ). Hal ini dilakukan demi untuk menghadapi persaingan jenis bidang usaha 
yang semakin hari semakin ketat. 
Selama 11 tahun, Sentra Advertising mampu tetap eksis dan berkembang 
menuju kearah yang lebih baik. Hal ini terbukti dengan adanya beberapa klien 
yang berskala local maupun regional yang telah mempercayakan penanganan 
media promosinya ( indoor, out door dan event ) kepada Sentra Advertising. 
A. Sejarah Sentra Advertising  
Sentra Advertising adalah merupakan perusahaan yang bergerak di 
bidang jasa promosi. Pada awal mula, Sentra Advertising berdiri sejak tahun 
1997 kurang lebih sudah 11 tahun yang lalu, dipimpin langsung oleh Bapak 
Cahyo Aryoseno, yang juga berstatus sebagai pendiri dari Sentra Advertising. 
 
 
Dengan menggunakan peralatan yang seadanya bapak Cahyo 
Aryoseno yang waktu itu baru memiliki 3 orang crew yang begitu solid yang 
memiliki tekad dan tujuan yang tinggi dan memiliki pondasi yang kuat, yang 
masing – masing berkedudukan sebagai produksi, manajemen, marketing yang 
dibantu pula oleh Bapak Cahyo. Meskipun lambat tapi pasti Biro Iklan ini 
mulai menuju kearah yang lebih baik. Yang tentunya dengan dukungan orang-
orang yang tangguh dan loyal terhadap Biro Iklan, dengan pondasi yang kuat 
maka Sentra Advertising bisa bertahan dan berkembang merintis dunia 
periklanan hingga saat ini. 
Selama perjalanannya dari awal sampai sekarang ini, banyak terjadi 
hal – hal yang sifatnya membangun, seperti terjadi perubahan formasi sampai 
pada perpindahan lokasi tempat usaha. Semua ini terjadi dan dilakukan untuk 
menjawab tantangan dari bidang usaha ini agar tetap dapat eksis di dunia 
periklanan. Penanganan promosi indoor, outdoor dan event organizer adalah 
salah satu spesialisasi yang dimiliki oleh Sentra Advertising. Dengan 
mengandalkan konsep full service, maka klien akan dengan aman dan merasa 
nyaman untuk mempercayakan penanganan promosinya kepada Sentra 
Advertising. Kini setelah 11 tahun lamanya Sentra Advertising melakukan re 
born dengan konsep yang lebih fresh, dan dengan formasi yang berbeda pula, 
yang lebih mantap untuk menuju jenjang persaingan local maupun regional. 
 
Pada awal berdirinya perusahaan ini menggunakan nama Sentra 
Media Advertising kini berubah menjadi Sentra Advertising. Sentra 
Advertising yang baru memiliki visi misi yang jelas dan tertulis dan dapat 
dipertanggung jawabkan.  
Kini setelah 11 tahun Biro Iklan ini berdiri dan tantangan semakin 
besar pula, pasar juga mulai sempit karena Biro Iklan telah menjamur di kota 
Solo ini. Namun kesiapan dari sarana dan pra sarana Sentra Advertising 
dituntut untuk lebih bisa maju dan berkembang dalam merebut pasar, baik itu 
pasar lokal, regional, atau bahkan mungkin pasar nasional. 
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B. Klien Sentra Advertising 
Berikut adalah beberapa klien (perusahaan) lokal Solo dan Client 
Regional :  
Klien Lokal, meliputi : 
1. PT. Lokaniaga Adipermata ( Djarum ) 
Vendor Pengadaan Media Outdoor dan Event Activity, dalam pembuatan 
baliho, papan nama toko, spanduk 
2. Yamaha Panggung Motor 
Vendor Pengadaan Media Outdoor , Iklan Koran dan Event Activity, 
misalnya pembuatan midi board, baliho, X banner, spanduk. 
3. Yamaha Lancar Makmur Motor 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
4. Yamaha Mulia Pabelan 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
5. Yamaha Tunas Jaya – Sukoharjo 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
6. Yamaha Putra Utama Motor 
Vendor Pengadaan media Outdoor 
7. Yamaha Young – Yasuka – Kartika Motor – Area Wonogiri 
Vendor Pengadaan Media Out door 
8. Yamaha Naga Kencana Motor 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
9. PT. Pratama Kurnia Kasih 
Vendor Pengadaan Media Outdoor dan Support Event 
Vendor Pengadaan Media Outdoor dan Support Event, misalnya midi 
board, X banner, untuk support event menyediakan property pameran. 
10. Marlboro Adventure Team 
Vendor Event Activity 
11. Developer Safira Regency 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
12. PT. Kimia Varia 
Vendor Event Activity 
13. Dan masih banyak klien lokal lainnya. 
Klien Regional, meliputi : 
1. PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia ( YMKI ) Area Semarang 
Vendor Event Activity 
2. PT. Cakrawala Advertising – Kediri 
Vendor Pengadaan Media Outdoor 
3. PT. Jamu Jago – Semarang 





C. Bidang Pekerjaan Sentra Advertising 
Didalam tubuh Sentra Advertising ada 3 spesialisasi bidang pekerjaan, yang 
terbagi dalam media out door, media indoor, event activity. Dengan rincian 
tiap-tiap bidang pekerjaan yaitu: 
Media Outdoor : 
a. Billboard 
b. Midi Board , Papan Nama Toko ( PNT ) , Neon Box 
c. Baliho 
d. Tinplate, Flag chance 
e. Shop Sign 
f. Spanduk , Vertikal Banner , Sun Blind etc. 
g. Trans Ad 
Media Indoor : 
a.  X – Banner , I Banner 
b. Merchandise 
c. Properti Pameran ( Lay Out Counter , meja counter etc. ) 
d. Back drop 
e. Stage / level 




Event Activity : 
Event Organizer (EO) ditubuh Sentra Advertising baru lahir Januari 
2005 yang terus berkembang hingga sekarang. EO ditubuh Sentra 
Advertising memiliki langganan tetap dari Djarum dan Yamaha. Antara lain 
sebagian eventnya adalah : 
1. Djarum Super Soccer 
2. Capucino Corner 
3. Ngabuburit On Stage 
4. Café Tenda Enjoy 
5. Ngabuburit “Menan Tea Buka Puasa” 
6. Yamaha Goyang Pasar 
7. Yamaha Test Ride 
8. LA Lights Urbanbeat 
9. GET ROCK “ Netral Konser 3 Kota “ 
10. Bincang Sehat PT. Darya Varia 
D. Visi dan Misi Sentra Advertising 
Visi 
1. Meningkatkan mutu dan kualitas bidang usaha sehingga mampu untuk tetap 
eksis di dunia periklanan baik di lingkup lokal maupun regional. 
2. Meningkatkan kualitas dari segi billing perusahaan sehingga dapat tercipta 
suatu kesejahteraan di lingkungan perusahaan. 
 
Misi 
1. Mendorong terciptanya sebuah hubungan yang sinergi dan harmonis antar 
sesama staf dan karyawan perusahaan sehingga munculah satu tim solid dan 
siap untuk menjawab tantangan pasar dalam bidang promosi. 
2. Ikut bersama-sama produsen memberikan satu edukasi kepada konsumen 
terhadap pola kampanye produk, sehingga dapat terjalin hubungan 
bersimbiosis mutualisme antara produsen dan konsumen. 
3. Mampu menjadi wadah dan payung bagi para staff dan karyawan untuk 
dapat mengekploitasi dan berimprovisasi dalam hal kreatifitas. 
4. Meningkatkan kualitas SDM sebagai motor dari bergulirnya roda 
perusahaan. 
5. Secara eksternal, diharapkan mampu untuk memberikan satu persaingan di 
tengah – tengah iklim kompetisi pasar, baik dari sisi konsep promosi, 
graphic design maupun tingkat pelayanan terhadap klien. 
6. Ikut menciptakan lapangan pekerjaan bagi tenega-tenaga muda yang siap 
berkreasi. 



























Adm.Perusahaan & General Affair
 
G. Job Description 
1. Director 
- Bertanggungjawab secara keseluruhan atas jalannya perusahaan. 
- Bertanggungjawab atas pola kinerja dan pengambilan keuntungan atau 
profit perusahaan. 
2. Finance Accounting 
- Mengatur alur keuangan. 
- Bersama-sama dengan direktur menetapkan pengambilan tingkat 
keuntungan perusahaan. 
3. General Affair & Administrasi perusahaan 
- Bertanggungjawab mengatur proses administrasi perusahaan. 
- Mendokumentasikan setiap nota kesepakatan atau kontrak kerja. 
4. Creative 
- Bertanggungjawab terhadap visualisasi pesan dari media promosi. 
- Bersama – sama dengan AE merumuskan desain komunikasi visual. 
- Bertanggungjawab terhadap bentuk media promosi dari sisi desain. 
- Mampu menciptakan suatu konsep secara visual guna mendukung 
konsep secara tertulis. 
5. Pembelian 
- Bertanggungjawab atas pengadaan barang kebutuhan perusahaan. 
- Bertanggungjawab atas penentuan supplier atau vendor. 
6. Kasir  
- Bertanggungjawab atas keluar masuknya uang perusahaan. 
- Melakukan pembayaran gaji. 
- Melakukan pembayaran terhadap supplier atau vendor. 
7. Marketing  
- Bertanggungjawab terhadap billing atau pendapatan perusahaan. 
- Mencari klien dan mempertahankan klien. 
- Bersama – sama dengan creative menciptakan satu bentuk media promosi 
secara visualisasi desain. 
8. Produksi  
- Bertanggungjawab atas kecepatan, ketepatan, dan kualitas hasil dari 
produksi media promosi. 
- Bertanggungjawab atas penciptaan bentuk konstruksi dari media 
promosi. 
- Merumuskan dan menentukan atas biaya produksi setiap media promosi. 
- Atas permintaan AE melakukan survey lokasi, guna menentukan titik 
lokasi dari media promosi. 
9. Gudang 
- Bertanggungjawab atas inventarisasi setiap barang dan peralatan 
kebutuhan produksi yang berada di gudang. 
10. Karyawan Harian 
- Atas perintah kepala produksi melaksanakan produksi media promosi. 
11. Office Boy (OB) 
- Bertanggungjawab atas kebersihan kantor. 




























PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
 
 
A. Waktu  dan Tempat Pelaksanaan KKM 
Penulis melaksanakan tugas Kuliah Kerja Media (KKM) selama dua bulan yaitu 
pada tanggal 17 Maret 2008 sampai dengan 17 Mei 2008, selama mengikuti KKM 
penulis mengikuti jam kerja sesuai aturan perusahaan yaitu masuk pada hari 
senin-jum`at pukul 09.00-16.30 WIB dan sabtu pukul 09.00-14.00 WIB yang 
bertempat di CV. SENTRA ADVERTISING Gd. Gapura seni Sriwedari,  
Jl. Slamet Riyadi 257 Solo 57141 
B. Tahapan Kerja Account Executive di Media 
 Secara umum tahapan kerja seorang Account Executive Media di CV. 
Sentra Advertising : 
 Guna Memenuhi target yang telah ditentukan pihak perusahaan, maka 
Account Executive harus selalu berusaha mencari klien yang sebanyak-banyaknya. 
Dibawah kendali Marketing, Account Executive harus mampu mengoptimalkan 
target dari perusahaan. 
 Demikian tahapan kerja Account Executive : 
 Mencari Klien 
 Setiap Account Executive wajib mencari klien agar kelangsungan hidup 
media tetap ada, karena orang media hidup dari iklan. Dimana dalam hal ini klien 
lama (yang sudah pernah) maupun klien baru yang belum pernah beriklan 
menggunakan jasa biro iklan Sentra Advertising ataupun klien lama yang sudah 
jarang menggunakan jasa biro iklan. Klien dapat diartikan sebagai seorang atau 
sekelompok orang yang mewakili pribadi maupun instansi perusahaan tertentu 
untuk mempublikasikan barang ataupun jasa melalui media dengan tujuan 
khalayak tertarik untuk menggunakan barang atau jasa yang ditawarkan. Dari sini 
Account Executive berusaha membina hubungan dengan klien yang saling 
menguntungkan kedua belah pihak. Ada dua cara seorang Account Executive 
mencari klien yaitu : 
 Cara aktif, yaitu Account Executive mencari klien baru untuk mau di ajak 
bergabung dan tertarik, cara yang dilakukan Account Executive yaitu dengan cara 
mencari informasi mengenai sesuatu yang aktual. Informasi dapat berupa 
kegiatan, peluncuran produk baru atau grand opening. Selain itu, Account 
Executive mencari klien sesuai topik atau bahasan setiap program surat kabar yang 
ditawarkan, misal surat kabar Solopos bulan februari menawarkan program 
Koortoporial Anak, salah satu program pengenalan sekolah sekaligus informasi 
Penerimaan Siswa Baru, Paket Ucapan Bersama Gong XI Fa Cai dari beberapa 
media surat kabar, Iklan Duka Cita seperti kepada mantan presiden Soeharto 
beberapa waktu lalu, dan masih banyak yang lain. Tugas Account Executive hanya 
memberi informasi dan menawarkan ke klien baru yang sesuai dengan program 
yang ada ataupun klien lama yang sudah jarang menggunakan jasa biro iklan. 
 Cara pasif, yaitu Account Executive hal mewakili perusahaan, tinggal 
mengkonfirmasi ulang klien lama yang menggunakan sistem paket dalam 
beriklan. Jadi Account Executive tinggal meminta konfirmasi apakah akan 
melanjutkan ke edisi berikutnya, dengan materi yang sama dan sebagainya, atau 
biasa disebut follow up. 
 Mengajukan Surat Penawaran dan Kontrak Kerjasama 
 Account Executive berupaya mendapatkan calon klien dengan cara 
mengajukan surat penawaran untuk beriklan dilengkapi daftar harga tarif iklan. 
Surat penawaran diajukan ke calon klien yang berpotensial dan bersedia untuk 
beriklan. Surat penawaran diajukan dengan cara mendatangi secara langsung 
calon klien yang akan ditawari atau setelah ada perjanjian dengan calon klien 
yang meminta surat penawaran iklan agar dapat dipelajari oleh calon klien. 
 Dalam pengajuan surat penawaran calon klien tidak bisa langsung 
memutuskan untuk bergabung dan bekerjasama, mereka memerlukan waktu 
beberapa waktu untuk memutuskan. Oleh karena itu seorang Account Executive 
biasanya memberi kesempatan kepada calon klien hingga terjadi keputusan untuk 
menyetujui. 
 Follow up dengan Calon Klien 
 Follow up dilakukan oleh Account Executive setelah mengajukan surat 
penawaran, biasanya 2-5 hari setelah penawaran diajukan. Follow up dapat 
dilakukan dengan beberapa cara. 
 Pesawat telepon langsung dengan calon klien dalam mengadakan 
negosiasi serta menanyakan kepastian tentang kesediaan. Tidak semua calon klien 
merasa puas dengan system negoisasi telepon. Sehingga calon klien tersebut 
menghendaki untuk bertemu secara langsung agar proses negosiasi dapat berjalan 
jelas. 
 Account Executive mendatangi langsung calon klien untuk melakukan 
negosiasi dan follow up. Disini calon klien biasanya mengadakan negoisasi harga 
berkaitan dengan apakah ada potongan harga khusus jika mengambil sistem paket. 
Sehingga pada kenyataannya ada juga kesepakatan harga yang diberikan Account 
Executive kepada calon klien yang tidak sesuai dengan harga yang tertera pada 
surat penawaran. Namun, kesepakatan harga tidak selalu dapat di negosiasikan, 
ada beberapa penawaran yang sudah mematok harga, pada dasarnya peran 
Account Executive sangat diperlukan dalam menentukan harga kepada calon klien, 
harga yang dirasa cocok untuk klien dan harga yang tidak merugikan perusahaan 
biro iklan tersebut. 
 Membuat Order Iklan 
 Jika kesepatan antara kedua belah pihak telah tercapai, maka Account 
Executive membuatkan surat kontrak kerjasama kepada calon kliennya tersebut 
yang berupa surat order iklan yang isinya : judul iklan, ukuran, penempatan, 
pembayaran, edisi pemutaran. Surat ini berisi perjanjian kerjasama yang 
digunakan untuk memuat iklan dengan pihak calon klien. Surat ini ditandatangani 
oleh pihak Account Executive yang bersangkutan dengan pihak calon klien. 
 Menyerahkan Materi Iklan ke team Kreatif 
 Materi iklan dari Account Executive diserahkan ke team kreatif untuk 
dibuat sesuai keinginan klien, dalam hal ini Account Executive dibantu team 
kreatif menyiapkan materi yang sudah ada untuk melakukan proses design yang 
seluruhnya dilakukan oleh team kreatif, Account Executive dapat memberi 
masukan untuk ide kreatif. Desain yang diajukan team kreatif dapat lebih dari satu 
agar lebih memudahkan dalam pengembangan ide kreatif dan memudahkan 
Account Executive apabila ada revisi dari klien. 
 Mengajukan Desain Iklan ke Klien 
 Desain iklan yang telah jadi kemudian diajukan ke klien apakah klien 
setuju tanpa ada revisi atau sebaliknya. Jika ada revisi seorang Account Executive 
menanyakan kepada klien tersebut hal-hal apa yang perlu mendapatkan revisi. 
Dan apabila dari design yang telah diajukan perlu mendapat revisi maka Account 
Executive menyerahkan desain yang perlu mendapatkan revisi ke team kreatif 
agar segera diperbaiki dengan memberitahu hal-hal apa saja yang perlu diperbaiki, 
begitu selanjutnya Account Executive segera mengajukan design baru ke klien 
sampai tercapai kesepakatan. 
 Menyerahkan Desain Iklan ke Media Cetak 
 Desain iklan yang telah disetujui klien tersebut kemudian diserahkan 
Account Executive ke media cetak yang dituju untuk diproduksi dan iklan siap 
muncul sesuai kesepakatan yang telah dicapai antara kedua belah pihak.  
C. Strategi Account Executive Dalam Meraih dan Mempertahankan Klien 
Sebagai bagian dari divisi periklanan seorang Account Executive 
merupakan salah satu bagian terpenting dalam menentukan maju mundurnya 
sebuah biro khususnya divisi iklan. Seorang Account Executive sangat diandalkan 
untuk memasok iklan yang masuk ke media sebanyak mungkin. 
Seorang Account Executive harus memahami konsep secara keseluruhan 
periklanan di media surat kabar, dimana kegiatannya melibatkan pengiklan, biro 
iklan, dan media surat kabar itu sendiri. Account Executive atau sering disebut 
marketing iklan sangat berperan dalam usahanya melakukan kegiatan pemasaran, 
seorang Account Executive juga harus dapat membantu klien dalam aspek 
komunikasi pemasaran produk atau biasa disebut marketing mix (produk, price, 
place, and promotion) 
Proses kerja Account Executive media pada Sentra Advertising ditekankan 
pada aspek pelayanan atau kepuasan klien yaitu pada aspek meraih dan 
mempertahankan klien. Sehingga seorang Account Executive memperlakukan 
klien seperti teman, memberikan pelayanan yang terbaik untuk mendapatkan 
sebuah iklan yang bisa berkelanjutan. Mengingat begitu besarnya seorang klien 
dalam meraih media, seorang Account Executive harus mempunyai strategi yang 
tepat dalam meraih dan mempertahankan klien. 
Account Executive harus dapat meneliti, mengetahui keinginan serta 
kebutuhan klien, hal yang penting sebagai awal agar klien bisa menaruh 
kepercayaan sehingga lebih mudah dalam proses melobby dikemudian hari jika 
terjadi kesepakatan antara kedua belah pihak. 
Seorang Account Executive harus menjadi sosok yang peka terhadap 
perkembangan informasi, sumber berita dapat ditemukan dari mana saja dan 
kapan saja. Account Executive harus salalu peka terhadap perkembangan situasi 
yang sedang terjadi, misal terdapat promo dari sebuah media surat kabar tertentu 
yang meluncurkan paket istimewa dengan bonus yang lebih bagus juga mencari 
inisiatif dan menyampaikan informasi tersebut ke beberapa instansi potensial yang 
tertarik dengan program baru yang ditawarkan tersebut. 
Seorang Account Executive harus mempunyai hubungan yang luas dan 
berkelanjutan dengan beberapa orang penting sebuah perusahaan tertentu. Hal ini 
sangat berguna dalam menjalin hubungan kerjasama yang saling menguntungkan 
yang bersifat jangka pendek maupun jangka panjang. 
Account Executive harus menjadi komunikator yang efektif, hal ini 
berguna untuk penyampain sebuah pesan atau hanya sekedar informasi tentang 
barang atau jasa dari pihak media. Selain itu seorang Account Executive dituntut 
mahir dalam proses negosiasi, faktor komunikasi antar personal sangat diperlukan 
dalam hal ini, seorang Account Executive membawa nama perusahaan dalam 
penentuan sebuah harga dengan system negoisasi, harga yang cukup bersaing 
dengan pasar dan dapat diterima klien tetapi tidak merugikan biro iklan tempat ia 
bekerja. 
Adapun beberapa strategi seorang Account Executive dalam meraih klien 
secara khusus yaitu : 
1. Mengikuti Seminar 
Dengan mengikuti seminar sebagi peserta atau penyelenggara, seorang 
Account Executive dapat dikenal lebih banyak kalangan sekaligus 
promosi perusahaan biro iklan tempat ia bekerja. 
2. Menghadiri Undangan 
Seorang Account Executive yang menghadiri sebuah undangan sebagai 
wakil dari perusahaan tempat ia bekerja merupakan segmentasi dan 
sosial. Dengan harapan, biro iklan bisa lebih dikenal melalui Account 
Executive tentu dengan berbagai cara yang pas untuk memperkenalkan 
biro iklan tempat ia bekerja kepada masyarakat luas. 
3. Mengirim Company Profile 
Pengiriman company profile kebeberapa perusahaan sebagai upaya 
perkenalan diri sebuah biro iklan, ini dilakukan sebagai bentuk 
promosi perusahaan. 
 Keberadaan klien adalah merupakan sebuah investasi semu, 
keberadaannya sebagai pegiklan, akan tetapi seorang Account Executive harus 
dapat memantau dan memberikan informasi terhadap perusahaan calon klien 
tersebut, dengan harapan suatu saat nanti klien akan menggunakan jasa biro iklan 
kita untuk proses promosi. 
 Berikut strategi yang digunakan Accont Executive dalam  mempertahankan 
klien yaitu : 
1. Personal Touch 
Dengan sering menghubungi klien, sang klien akan semakin merasa 
terkait secara emosional dengan perusahaan khususnya personal 
Account Executive kedua belah pihak. 
2. Memberikan Best Service 
Profesional kerja dan pelayanan yang baik adalah sebuah kunci agar 
klien merasa nyaman, salah satu sifat dasar manusia adalah merasa 
puas bila kebutuhannya dapat dilayani secara baik. 
 
 
3. Mengirim Kartu Ucapan 
Untuk meningkatkan kepedulian perusahaan kepada klien, Account 
Exeutive sebagai wakil perusahaan mengirim ucapan pada hari-hari 
besar ataupun saat ulang tahun perusahaan dan sebagainya, ini 
dilakukan sebagai ungkapan simpati dari perusahaan sebagai wujud 
terimakasih karena telah bekerjasama dengan harapan kerjasama dapat 
berlanjut dikemudian hari. 
D. Aktivitas Kuliah Kerja Media 
 Selama 2 bulan, yaitu 17 Maret 2008 hingga 17 Mei 2008, kegiatan yang 
dilakukan penulis selama Kuliah Kerja Media (KKM) : 
1. Melihat Suasana Kerja Media 
Pada hari-hari pertama magang, penulis diperkenalkan dengan suasana 
kerja yang cukup nyaman dan kondusif serta di ajarkan bagaimana 
cara pengoperasian mesin facsimile, alur kerja divisi marketing 
communitation, dan tempat ruang kerja divisi marketing 
communitation oleh Account Executive media Mbak Dewi Lestari, 
yang menjadi pembimbing selama penulis KKM di CV. Sentra 
Advertising. 
2. Mempelajari Jenis-jenis iklan di Surat Kabar 




3. Membuat Surat Penawaran 
Sebelum penulis terjun langsung dengan klien, yang dilakukan penulis 
dengan bimbingan Accunt Executive media adalah membuat surat 
penawaran dan surat perkenalan jika diperlukan untuk disampaikan ke 
calon klien baru, kegiatan ini dilaksanakan apabila ada program acara 
dari surat kabar tertentu, seperti iklan Koortoporial anak, iklan Gong 
XI Fa Cai dan iklan duka cita mantan presiden Soeharto beberapa 
waktu silam ataupun permintaan dari salah calon klien yang ingin 
menggunakan jasa CV. Sentra Advertising. 
4. Menyerahkan Surat Penawaran 
Kegiatan penulis kemudian menyerahkan surat penawaran yang telah 
selesai ke calon klien dibimbing Account Executive media, kegiatan ini 
dilakukan dengan mendatangi langsung ke calon klien yang dituju, 
selain itu menggunakan facsimile dan email, kemudian 2-3 hari penulis 
menanyakan ke calon klien bagaimana tanggapan dari surat penawaran 
yang telah dilakukan, negoisasi untuk menjelaskan beberapa hal dapat 
dilakukan dengan telepon. Namun, ada beberapa calon klien meminta 
bertemu secara langsung untuk pembicaraan lebih lanjut, untuk 
negoisasi harga penulis lebih cenderung menemani Account Executive 




5. Membuat Media Order 
Apabila kesepakatan dan negoisasi telah tercapai, penulis membuat 
media order dibantu Account Executive media sebagai bukti kerjasama 
telah terjalin. 
6. Mempelajari dunia Event Organizer 
Penulis juga bisa mempelajari dunia Event Organizer, kebetulan pada 
saat melaksanakan KKM, banyak event yang sedang dihandle sentra 
Advertising, di situ penulis diterjunkan langsung sebagai panitia event 
activity, penulis mendapat banyak pelajaran dari hal ini. Mengetahui 
cara kerja Account Executive dalam Event Organizer. 
7. Desain grafis 
Karena keterbatasan personal dalam dalam divisi marketing 
communication dengan pekerjaan yang padat, maka penulis diberi 
kesempatan sebagai Desain grafis pembuatan iklan kolom dan iklan 
lowongan, tentu dengan diberi masukan dari Accont Executive  media. 
8. Mempelajari Proses Produksi 
Sentra Produksi adalah anak perusahaan dari CV. Sentra Advertising 
yang memegang kendali mengenai semua jenis produksi, penulis 
berkesempatan mengikuti proses produksi hingga akhirnya mengetahui 
kinerja produksi. 
9. Menyerahkan Materi Iklan ke Media Surat Kabar 
Pada kesempatan ini penulis mendapat tugas untuk menyerahkan 
materi iklan dari klien untuk dibawa ke media surat kabar seperti, 
proses pengiriman dilakukan secara langsung datang ke media seperti 
Solopos atau melalui email.  
E. Kendala Kuliah Kerja Media 
Selama 2 bulan, yaitu 17 Maret 2008 hingga 17 Mei 2008, kendala yang 
dihadapi penulis selama Kuliah Kerja Media (KKM) : 
1. Adaptasi lingkungan kantor 
Pada awal penulis menjalani Kuliah Kerja Media sedikit mengalami 
rasa takut jika melakukan kesalahan. Namun, setelah mengalami 
beberapa hari ternyata penulis merasakan suasana kantor yang nyaman, 
sebagian besar karyawan CV. Sentra Advertising masih terggolong 
muda, sehingga ada komunikasi yang lebih baik. 
2. Masih Grogi 
Dalam menghadapi klien secara langsung penulis masih mengalami 
grogi karena beberapa hal, dalam sistem negoisasi harga belum bisa 
memberikan jawaban dan keputusan secara langsung kepada klien, 



















Kesimpulan yang dapat diambil Penulis dari Laporan Pelaksanaan Kuliah 
Kerja Media 2008 dengan judul ” Peran Account Executive Dalam Rangka 
Optimalisasi Target diCV. Sentra Advertising ”, sebagai berikut : 
1. Pada CV. Sentra Advertising melakukan banyak hal guna 
mengoptimalkan target yang telah tentukan oleh perusahaan. Sentra 
Advertising telah melakukan prosedur periklanan yang benar, 
menyampaikan pesan melalui media, untuk memberikan informasi dan 
membujuk konsumen. 
2. Untuk memudahkan dalam proses pencarian data / informasi, perlu 
adanya pengorganisasian database, dimana database yang telah ada 
harus selalu di up date. 
3. Untuk menjadi seorang Account Executive yang profesional perlu 
mengetahui dan mempelajari segi-segi ilmu media, riset, seni, dan 
produksi. 
4. Perlunya kerja tim ( team work ) yang solid untuk menghasilkan karya-
karya yang bagus dan dapat dihargai. Dalam dunia periklanan, kerja 





Bagi Lembaga Pendidikan : 
1. Kepada lembaga pendidikan diharapkan untuk menyediakan fasilitas 
pendidikan yang maksimal dan disesuaikan dengan materi kuliah yang 
diberikan. 
2. Dosen pengajar diharapkan merupakan praktisi-praktisi periklanan 
yang telah cukup banyak pengalaman di dunia periklanan. 
3. Intensitas materi kuliah praktikum diperbanyak agar mahasiswa tidak 
begitu terkejut dengan kondisi dunia kerja periklanan yang dituntut 
serba cepat. 
Bagi instansi tempat pelaksaan KKM 2008 : 
1. Kedisiplinan adalah yang harus diutamakan. 
2. Pengarahan kerja yang cepat dan deadline yang singkat kadang 
menjadi kendala dan penghambat penulis untuk lebih berkreatifitas 
untuk menyalurkan ide dan gagasan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
